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Opinnaytetyon tavoitteena oli perehtya TikTokin rooliin markkinoinnissa, avustaa toimeksian-
tajaa digimarkkinoinnin edistamisessa seka koota opas TikTok-markkinoinnin kehittamiseen.
Opinnaytetyon toimeksiantajana toimi kotimainen kosmetiikkaverkkokauppa Oletkaunis.fi.
Tyossa kasiteltiin sosiaalisen median markkinointia, videoita markkinoinnin muotona seka Tik-
Tokin eri mahdollisuuksia. Opinnaytetyon teoreettinen viitekehys rakentui sosiaalista mediaa,
verkkokauppamarkkinoita ja markkinoinnin eri osa-alueita kasittelevasta kirjallisuudesta seka
sahkoisista lahteista, kuten artikkeleista ja tutkimuksista. TikTokin ollessa melko uusi sovel-
lus, sita kasittelevaa kirjallisuutta oli viela niukasti saatavilla. Samoja lahteita hyodynnettiin
oppaan kokoamisessa.

Toiminnallisena osuutena oli koota kohdeyritys Oletkaunis.fi -kosmetiikkaverkkokaupalle opas
TikTok-markkinoinnin kehittamiseen. Teoreettisen viitekehyksen aiheista markkinoinnin ke-
hittamisen kannalta oleellisimpia aiheita kasiteltiin oppaassa. Opas tarjosi kaytannon vinkkeja
kohdeyritykselle esimerkiksi sisallontuotannosta, oman yhteison rakentamisesta seka trendien
hyodyntamisesta osana markkinointia TikTokissa. Opas toteutettiin Canvalla, joka on graafi-
sen suunnittelun tyokalu. Opasta koottaessa otettiin huomioon sen visuaalisuus, informatiivi-
suus ja helppokayttoisyys mobiiliversiossa onnistuneen kayttokokemuksen aikaansaamiseksi.
Opas koottiin yleisella tasolla kayttaen esimerkkeja kohdeyrityksesta ja kauneudenhoito-
alalta. Opinnaytetyohon onnistuttiin kokoamaan hyodyllista ja monipuolista sisaltoa, joka tuo
lisaarvoa kohdeyrityksen TikTok-markkinointiin.
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The thesis aimed to discuss TikTok as a marketing tool, assist a target company in advancing

digital marketing and create a guide regarding marketing on TikTok. The target company was
a Finnish cosmetics online store Olekaunis.fi. The thesis covered social media marketing, vid-
eos as a form of marketing and the various possibilities of TikTok. The theoretical framework
consisted of literature and digital sources such as articles and studies regarding social media,
the cosmetics online market in Finland and different aspects of marketing. The same sources
were utilized in creating the TikTok guide.

The functional part of the thesis was to create a guide for TikTok Marketing for the online
store Oletkaunis.fi. The most relevant marketing subjects from the theoretical framework
were utilized in the guide. The guide provided practical tips for the target company concern-
ing content creation, building their own community and following the trends as a part of Tik-
Tok marketing. The guide was created using Canva which is a graphic design tool. Visual ap-
peal, informativeness and user-friendliness were taken into consideration to ensure a success-
ful user experience. The guide was created at a general level, using examples from the target
company and the beauty industry. The thesis successfully gathered useful and diverse infor-
mation that adds value to the TikTok marketing of the target company.

Keywords: TikTok, social media, marketing, digital marketing, guide
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1 Johdanto

Sosiaalisen median suosio on saanut aikaan muutoksia kuluttajien ja yritysten kayttaytymi-
sessa, mika on osaltaan vaikuttanut myos markkinointiin. TikTokin ainutlaatuinen algoritmi ja
visuaalinen luonne tarjoavat yrityksille keinon tavoittaa ja sitouttaa kohderyhmaa uudella ta-
valla. Tama opinnaytetyo pyrkii tarjoamaan monipuolisen katsauksen TikTok-markkinointiin,

tuoden esille sovelluksen erilaiset mahdollisuudet seka haasteet markkinoinnin kanavana.

Tassa opinnaytetyossa kaydaan lapi sosiaalisen median markkinointia ja erityisesti TikTokin
roolia kuluttajamarkkinoinnissa. Tavoitteena on myos lisata ymmarrysta siita, miten kosme-
tiikkabrandi voi hyodyntaa TikTokia tehokkaasti markkinointitavoitteidensa saavuttamiseksi.
Opinnaytetyon toimeksiantajana toimii Kemikalioliike Olet Kaunis Oy eli Oletkaunis.fi. Tyossa
avataan, miten kanava otettiin osaksi Oletkaunis.fi kosmetiikkaverkkokaupan markkinointia ja
miten kohdeyrityksen TikTok-markkinointia voitaisiin jatkaa ja kehittaa tulevaisuudessa. Lo-
pussa pohdintaa myos TikTokin tulevaisuudesta ja haasteista esimerkiksi kyberturvallisuuteen

liittyen.

Opinnaytetyon toiminnallisena osuutena kehitettiin kohdeyritykselle opas markkinoinnin ke-
hittamiseen ja tehostamiseen TikTokissa. Opas koottiin yhteistyossa kohdeyrityksen tyonteki-
joiden kanssa heidan toiveitaan kuunnellen. Oppaan ja teoriaosuuden lahteina kaytettiin sosi-
aalista mediaa ja markkinointia kasittelevia artikkeleita, teoksia ja kirjoja. Opas sisaltaa kai-
ken oleellisen muun muassa kohderyhman eli tyypillisen asiakkaan tuntemuksesta, tilin kas-
vattamiseen seka yhteisomanagerointiin osana onnistunutta markkinointia. Tavoitteena oli
luoda opas, josta on hyotya kohdeyrityksen markkinointitiimille TikTok-markkinoinnin kehitta-
misessa. Opas voi tulevaisuudessa toimia myos tarkeana infopakettina markkinointitiimin kas-

vaessa tai henkiloston muuttuessa.

2  Toimeksiantajan esittely
2.1 Kemikalioliike Olet Kaunis Oy

Toimeksiantajana toimii Kemikalioliike Olet Kaunis Oy (Kuva 1), joka tunnetaan paremmin
kosmetiikkaverkkokauppa Oletkaunis.fi -nimella. Kotimainen kauneuden verkkokauppa on
aloittanut toimintansa vuonna 2016. Yrityksen varasto sijaitsee Hameenlinnassa, jossa tilauk-
set pakataan huolellisesti ja lahetetaan eteenpain nopeasti. (Oletkaunis.fi 2023.) Verkkokau-
pasta loytyy kosmetiikkatuotteita muun muassa hiustenhoidon, meikkien, luonnonkosmetii-

kan, k-beautyn eli korealaisen kosmetiikan ja vartalotuotteiden kategorioista. Valikoimasta



loytyy tunnettuja tuotemerkkeja esimerkiksi Real Techniques, Vita Liberata ja irtoripsiin kes-
kittyva Eylure. Verkkokauppaan saapuu jatkuvasti myos uusia brandeja, joista uusimpia tulok-
kaita ovat vartalonhoitoon keskittyva b.fresh ja itseruskettavia tuotteita valmistava b.tan.
(Oletkaunis.fi 2023.)

Yritys pyrkii jatkuvasti kehittamaan toimintaansa ekologisemmaksi ja vastuullisemmaksi. Ti-
lausten pakkaamisessa hyodynnetaan ainoastaan kierratettavaa paperia ja pahvia seka pyri-
taan minimoimaan pakkausmateriaalien maara ja kaikenlainen havikki. Osa Hameenlinnan va-
raston sahkosta tuotetaan ekologisesti aurinkopaneeleilla. Kosmetiikkaverkkokauppa pyrkii ja-
kamaan iloa hyvantekevaisyyslahjoituksien kautta, joita lahtee vuosittain muun muassa koti-

maisille turvataloille, vanhainkodeille ja nuorisotyon hyvaksi. (Oletkaunis.fi 2023.)

Oletkaunis.fi keskittyy digitaaliseen markkinointiin. Yritys pyrkii julkaisemaan kuvia, videoita
tai tarinoita Instagramiin kaksi kertaa viikossa. Julkaisuissa kerrotaan uusista tuotteista ja
brandeista seka ajankohtaisista kampanjoista. Oletkaunis.fi -verkkokaupan asiakkaat voivat
tilata uutiskirjeen. Viemalla yritys TikTokiin on pyritty tavoittamaan kohderyhman nuorempia
edustajia ja lisaamaan brandin tunnettuutta. Ensimmainen TikTok-video kanavalle on jul-
kaistu 5.10.2022, minka jalkeen markkinoinnin harjoittelija otti sovellukseen sisallon tuotta-
misen ja yhteisomanageroinnin hoitaakseen. Kayttajalla on julkaistu muun muassa informatii-
visempia tuotevideoita, arvontoja seka eri trendeihin liittyvia videoita. Sitouttavan sisallon ja

arvonnan avulla yrityksen tilille on saatu reilut kolme tuhatta seuraajaa.

OLET O
KAUNIS. -

Kuva 1: Kohdeyrityksen logo

Ostopersoonilla on oleellinen rooli brandin kehittamisessa. Kuva yrityksesta kehittyy sen tyy-
pillisten asiakkaiden perusteella, koska nykyiset asiakkaat vetavat yritykseen lisaa itsensa kal-
taisia asiakkaita. (Karjaluoto, Lahtinen, Mero & Pulkka 2023, 40-46.) Laajan ja monipuolisen
valikoiman ansioista Oletkaunis.fi -verkkokaupan kohderyhma on melko laaja. Kohderyhman
maarittamiseen vaikuttavat monenlaiset tekijat, kuten yrityksen arvot, myytavien tuotteiden
valikoima, kuluttajien tarpeet ja kilpailutilanne. Oletkaunis.fi verkkokaupan kohderyhmaa
ovat esimerkiksi henkilot, jotka ovat kiinnostuneita kauneudesta, meikkaamisesta ja ihonhoi-
totuotteista. Tallaisen kohderyhman edustajia ovat esimerkiksi nuoret aikuiset, jotka ovat

kiinnostuneita kosmetiikasta tai kaikenikaiset naiset, jotka etsivat korkealaatuisia ja



luonnollisia kauneudenhoitotuotteita. Kosmetiikkaverkkokaupan arvojen perusteella kohde-

ryhmaa ovat myos kotimaisuutta, ekologisuutta ja vastuullisuutta arvostavat kuluttajat.

2.2 Oletkaunis.fi SWOT-analyysi

Tekemalla kohdeyritys Oletkaunis.fi:lle SWOT-analyysi (engl. SWOT analysis) voidaan tunnis-
taa yrityksen vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat. Termi SWOT muodostuukin eng-
lannin kielen sanoista strengths, weaknesses, opportunities ja threats. SWOT-analyysia voi-
daan hyodyntaa koko liiketoiminnan tai esimerkiksi markkinointikampanjan kehittamiseen
tunnistamalla kilpailullisia mahdollisuuksia ja parantamalla niita. Voidaan tarkastella vah-
vuuksia eli niita osa-alueita, joilla yritys suoriutuu jo hyvin. Heikkouksilla viitataan sisaisiin
tavoitteisiin, jotka eivat viela suoriudu odotetulla tavalla. Analysoimalla vahvuudet ennen
heikkouksia voidaan luoda perusta onnistumiselle ja epaonnistumiselle. Tunnistamalla heik-
koudet saadaan lahtokohta kyseisten osa-alueiden parantamiselle. Vahvuudet ja heikkoudet
ovat niin sanottuja sisaisia tekijoita, kuten inhimilliset ja taloudelliset resurssit. Kaytannossa
tallaisia tekijoita ovat muun muassa rahoitus, tyontekijat, sijainti ja kaytossa olevat laitteet.
Mahdollisuuksilla tarkoitetaan tekijoita, joita kehittamalla voidaan paasta vahvempaan kilpai-
luasemaan. Uhat ja mahdollisuudet nahdaan vahvuuksista ja heikkouksista poiketen kontrol-
loimattomina ja ulkoisina tekijoina. Markkinatrendit, talouteen ja ymparistoon liittyvat saa-

dokset ja taloudelliset trendit ovat esimerkkeja ulkoisista tekijoista. (Schooley 2024.)



VAHVUUDET HEIKKOUDET

e Melko pieni tunnettuus

e Luotettava kotimainen toimija e  Pieni henkilsts

o Nopea toimitus e Ei myymilsa

e Osaava henkilosto

e Laaja valikoima

MAHDOLLISUUDET UHAT

e Kilpailijat alalla

0 el sl e Kuluttajien ostokayttaytymisen

e Sosiaalinen media
muutokset

¢ Vaikuttajamarkkinointi

e Uudet brandit

Taulukko 1: Oletkaunis.fi SWOT-analyysi

SWOT-analyysi havainnollistetaan usein neliosaisella taulukolla (Taulukko 1), missa otsikoiden
alle on listattu kuhunkin osa-alueeseen liittyvat tekijat. Kohdeyrityksen vahvuus on tunnet-
tuus luotettavana kotimaisena verkkokauppana. Myos nopea toimitus ja laaja valikoima ovat
yrityksen vahvuuksia. Muutokset kuluttajien ostokayttaytymisessa ovat mahdollinen uhka yri-
tykselle. Mikali kuluttajilla on totuttua vahemman rahaa kaytettavissa, voi se nakya kosmetii-
kan myynnissa negatiivisesti. Kauneusalalla on useita toimijoita, joten kova kilpailu on uhka
yritykselle. Kivijalkamyynti on Suomessa edelleen suuressa suosiossa (Manty 2024). Myymalan
puuttuminen voidaan nahda Oletkauniin heikkoutena, mikali kuluttaja hakee tuotteensa tilaa-
misen sijaan toisen ketjun kivijalasta. Hyva esimerkki kivijalkamyymaloiden suosiosta on tans-
kalainen ketju Normal, jolla ei ole ollenkaan verkkokauppaa. Erityisesti keskittymalla yrityk-
sen mahdollisuuksiin ja vahvuuksiin markkinoinnissa voidaan kasvattaa tunnettuutta ja pyrkia
erottumaan eduksi kilpailijoista. Tuomalla uusia brandeja Suomen markkinoille voi yritys
nousta suureen suosioon lyhyessakin ajassa. Jos tietty tuote alkaa trendata sosiaalisessa medi-
assa, kuten TikTokissa, voi siita nousta monien tavoittelema ilmio. Esimerkiksi talla hetkella
Oletkaunis.fi:n myyma B.tan -merkkinen itseruskettava geeli on noussut suureen suosioon Tik-

Tokin ansiosta.
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3 Markkinointi ja sosiaalinen media
3.1 Kosmetiikan verkkokauppamarkkinat Suomessa

Kosmetiikkamarkkinoilla on useita toimijoita Suomessa. Kosmetiikka- ja hygieniateollisuus
ry:n mukaan Suomen kosmetiikkamarkkinoiden koko oli noin 1040 miljoonaa euroa vuonna
2022. Kyseinen luku kasvoi pari prosenttia edeltavasta vuodesta ja sen arvioidaan kasvaneen
my0s vuonna 2023. (Manty 2024). Oletkaunis.fi:n kilpailijoiksi voitaisiin listata esimerkiksi ko-
timainen toimija NOBE Nordic Beauty. Korealaisen kosmetiikan saralla kilpailijoita ovat Yeppo
& SoonSoo ja Bearel. Ruotsalaiset kosmetiikkaketjut Lyko ja Kicks kilpailevat myos samoista
asiakkaista. Yritykset kilpailevat asiakkaista muun muassa trendikkaiden tuotteiden ja hinto-

jen avulla.

Kosmetiikan verkko-ostaminen on suosittua Suomessa. Kosmetiikka- ja hygieniateollisuus ry:n
tekeman Kosmetiikkaa verkosta -kuluttajakyselyn perusteella noin 50 % suomalaisista on osta-
nut kosmetiikkaa verkkokaupasta. Sukupuolten valilla on selkea ero silla 63 % naisista kertoo
ostaneensa kosmetiikkaa verkosta. Miesten kohdalla vastaava luku on 36 %. Miehet tilaavat
yleisimmin deodorantteja ja muita henkilokohtaisen hygienian tuotteita. Naisten keskuudessa
suosituin kategoria on ihonhoitotuotteet esimerkiksi vartalo- ja kasvovoiteet. (Kosmetiikka- ja
hygieniateollisuus 2023.) Vaikuttajamarkkinointi ja sosiaalinen media ovat vaikuttaneet suu-

resti kosmetiikan kuluttamiseen.

Vuodesta toiseen hinta on ollut yleisin syy kosmetiikan tilaamiselle verkosta. Hinnan merkitys
korostuu erityisesti 18-24-vuotiaiden keskuudessa, joista 55 % pitaa hintaa merkittavimpana
syyna kosmetiikan verkko-ostamiselle. Hinnan lisaksi helppous kannustaa verkko-ostoksiin.
(Kosmetiikka- ja hygieniateollisuus 2023.) Paytrailin vuoden 2023 raportissa 36 % mainitsi os-
tamisen syyksi helppouden. Edellisena vuonna vastaava luku oli 31 %. Toiseksi yleisen syy

verkko-ostamiselle oli laaja valikoima. (Paytrail 2023.)

Verkkokaupasta tilaamisen negatiivisiksi puoliksi mainitaan postikulut. Kosmetiikan kohdalla
kivijalkamyymaloiden suosiota kasvattaa mahdollisuus kokeilla ja tuoksuttaa tuotteita seka
nahda niiden varisavyt paikan paalla. Osa kuluttajista kokee kivijalkamyymaloiden valikoimat
riittavan kattaviksi, ettei tarvetta kosmetiikan verkko-ostamiselle ole. (Kosmetiikka- ja hygie-

niateollisuus 2023.)

3.2 Markkinoinnin eettisyys

Viime vuosien aikana vastuullisuus ja eettisyys ovat vahvistaneet asemaansa ihmisten osto-
kayttaytymiseen vaikuttavina tekijoina. Myos sosiaalisessa mediassa tulee ottaa huomioon

markkinoinnin ja mainonnan eettisyys. Oikein toteutettu markkinointi noudattaa eettisia
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periaatteita seka kunnioittaa kuluttajan oikeuksia. Eettiset periaatteet koskevat muun mu-
assa annettuja mainoslauseita ja tietoja. Annetun informaation tulee olla totuudenmukaista
eika kuluttajaa saa johtaa harhaan. Reiluun markkinointiin perustuva kilpailu edistaa rehel-
lista liilketoimintaymparistoa. Kuluttajien tulee pystya erottamaan kaupallinen sisallontuo-

tanto orgaanisesta sisallosta.

Yleinen esimerkki markkinoinnin vastuuttomuudesta myos kosmetiikan parissa on "green-
washing” eli ymparistoystavallisyyden liioittelu tai harhaanjohtavat vaitteet tuotteen tai pal-
velun ymparistohyodyista. Kuluttajat ovat entista tietoisempia ymparistoasioista ja etsivat
kestavia tuotteita. Mikali yritys liioittelee ymparistoystavallisyyttaan, rehellinen kilpailu
markkinoilla karsii. Yrityksia kehotetaankin olemaan yha avoimempia ymparistokaytanteistaan

ja varmistamaan, etta markkinointivaittamat ovat todenmukaisia. (Bradford 2023.)

Mainonnan eettinen neuvosto (MEN) arvioi markkinointisisaltoa sen perusteella, onko se selke-
asti tunnistettavissa markkinoinniksi tai hyvan tavan vastaista. Hyvan tavan vastainen mainos
voi olla esimerkiksi lapsille sopimaton tai syrjiva. MEN noudattaa arvioissaan Kansainvalisen
kauppakamarin (ICC) markkinointisaantoja ja omia hyvaa markkinointitapaa koskevia periaat-
teitaan. Yritykset voivat pyytaa MEN:ilta ennakkolausuntoa siita, onko suunnitteilla oleva
markkinointi hyvan tavan mukaista. Yksityishenkilot voivat maksuttomasti pyytaa neuvostolta
arvioita markkinoinnista, jonka kokevat rikkovan hyvan tavan periaatteita. Lausuntopyynto
tehdaan sahkoisella lomakkeella ja se tulee perustella. Lausuntopyynto on vaikuttajille mak-

sullinen. (Keskuskauppakamari 2023.)

Markkinoinnin eettisyys on moniulotteinen ja jatkuvasti kehittyva aihe, joka vaatii jatkuvaa
tarkastelua ja tarvittaessa kehitysta alalle tulevien muutosten mukaisesti. Kuluttajien arvos-
taessa yha enemman vastuullisuutta ja eettisyytta, tulee yritysten ottaa nama asiat huomioon
myos markkinoinnin osalta. Pitkalla aikavalilla eettinen markkinointi edistaa brandin uskotta-

vuutta ja yllapitaa positiivista mainetta.

3.3 Sosiaalinen media markkinoinnissa

Sosiaalisen median sovelluksissa ja palveluissa kayttajat kommunikoivat keskenaan ja vietta-
vat aikaa kullekin kanavalle syypillisen sisallon parissa. Sosiaalisessa mediassa on tyypillista
reagoida muiden kayttajien tuottamiin sisaltoihin. Tyypillisia reagointitapoja ovat tykkaykset,
kommentit, tallennukset ja jaot. Monesti my0s yksityisviestit kayttajien valilla ovat mahdolli-
sia. Suurin osa sosiaalisen median alustoista on maksuttomia, joskin laajemmat palvelut lisa-
maksusta ovat myos yleistyneet. Tunnettuja sosiaalisen median kanavia ovat muun muassa yh-
teisopalvelu Facebook, kuvanjakopalvelu Instagram seka uudempi tulokas videonjakopalvelu

TikTok, jota tama opinnaytetyo kasittelee.
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Vuoden 2023 sosiaalisen median kayttajamaaria koskevien tilastojen perusteella Facebook on
edelleen maailman suosituin sosiaalisen median kanava jo 14. vuotta perakkain. Saman tilas-
ton mukaan Facebookilla on 2,958 miljardia kayttajaa maailmanlaajuisesti. Toiseksi suosituin
2,514 miljardilla kayttajalla on videopalvelu YouTube. Seka Instagramilla etta WhatsAppilla
on tilaston mukaan 2 miljardia kayttajaa. Viideksi suosituimmalla TikTokilla on myos yli mil-

jardi kayttajaa maailmanlaajuisesti. (Kemp 2023a.)

Sosiaalisen median etuja markkinoinnissa ovat muun muassa useiden sovellusten maksutto-
muus, mahdollisuus tavoittaa suuria yleisoja sijainnista rijppumatta ja vaivaton kommuni-
kointi asiakkaiden kanssa. Sosiaalinen media tarjoaa myos reaaliajassa tietoa siita, miten
tietty video, kuva tai kampanja on menestynyt. Monet yritykset ovat onnistuneet kasvatta-
maan yritystaan sosiaalisen median avulla. Asiakkaiden kanssa kommunikointi ja heidan toi-
veidensa kuunteleminen, verkostojen rakentaminen ja kohderyhmaa kiinnostavan sisallon

tuottaminen ovat keinoja tassa onnistumiseen. (Coles 2018, 7-10.)

3.4 Sosiaalinen media ja videot

Videot ovat kasvattaneet suosiotaan sosiaalisen median muuttuessa yha visuaalisemmaksi. Yri-
tyksille videot ovat toimiva keino branditietoisuuden lisaamiseen ja asiakkaiden sitouttami-
seen. TikTokin nousu on osaltaan vaikuttanut videoiden suosioon sosiaalisessa mediassa. Yksi-
tyishenkiloiden viihtyessa videosisallon parissa myos yritysten on tunnistettava ilmio ja tartut-

tava siihen omassa markkinoinnissaan. (Hutchinson 2022.)

Videoilla on talla hetkella suurin sitoutumisaste sosiaalisessa mediassa. Videoiden suuri suosio
voi perustua siihen, etta ihmiset muistavat videoiden sisaltoja paremmin kuin kuvien. Tama
johtuu videoissa esiintyvasta juonellisuudesta. (Kiarsis 2020.) Videot kertovat tuotteesta tai
palvelusta tunteita herattavassa muodossa. Positiivinen tunne herattaa houkutuksen tehda os-
toksia, mika tarkoittaa, etta monet ostopaatokset perustuvat tunteisiin. Videot ovat myos in-
formatiivisia ja niiden avulla voi viestia asiakkaalle, miten palvelu tai tuote toimii seka kan-
nustaa hanta kaymaan yrityksen verkkosivuilla. Videoiden avulla voidaan muun muassa bran-

data tuote uudelleen, esitella yrityksen henkilostoa tai rekrytoida uusia tyontekijoita.
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Kuva 2: Sosiaalisessa mediassa suosittuja videokonsepteja

Markkinointivideoiden tuotantoprosessi koostuu neljasta paavaiheesta. Sisallon suunnittelu,
materiaalin kuvaaminen, jalkituotanto ja palaute seka jatkotoimenpiteet. Eritysesti TikTo-
kissa suosittuja videokonsepteja (Kuva 2) ovat muun muassa vlogit, haasteet, esittelyt, tutori-
aalit ja testivideot. Yritystililla kannattaa toteuttaa parhaiten performoivien videokonseptien
videoita vuorotellen. Jos lahestytaan videokonsepteja kauneusalan nakokulmasta nailla, tar-
koitetaan kaytannossa esimerkiksi meikkitutoriaaleja, erilaisten tuotteiden tai ostosten esit-
telyja ja kauneusvinkkeja. Haasteessa puolestaan voisi olla aiheena meikin tekeminen maara-
tyssa ajassa tai tietyn filtterin avulla. GRWM-videot (get ready with me) ovat talla hetkella
todella suuressa suosiossa. Videoilla sisallontuottajat laittautuvat ja yhdistavat videoon kou-

kuttavaa tarinankerrontaa puhumalla tietysta aiheesta samalla.

Oletkauniin tililla on julkaistu useiden eri videokonseptien videoita. Vinkkivideot ja tutoriaalit
keraavat muita videoita enemman tallennuksia, koska kayttaja haluaa mahdollisesti palata
vinkkien pariin. Tilille on jaettu erilaisia vinkkeja muun muassa hiusten- ja ihonhoitoon. Vlogi
-tyylista sisaltoa on julkaistu muun muassa Oletkauniin jarjestamasta ystavamyynnista. Vide-
olla nakyy patkia ystavamyynnin kulisseista. Videot, joissa on kaytetty trendaavia aaniraitoja
ovat saaneet nopeammin enemman nayttokertoja kuin muut videot. Vinkkivideoita ja trendei-

hin littyvaa sisaltoa kannattaa julkaista Oletkauniin tililla myos jatkossa.



14

4  TikTok markkinoinnin kanavana
4.1  Yleista TikTokista

TikTok (Kuva 3) on sosiaalisen median sovellus, jonka toiminta perustuu kayttajien luomiin ly-
hyisiin videosisaltoihin. Vuonna 2017 perustettu sovellus on kasvattanut suosiotaan huimalla
nopeudella. Sovelluksella on jo yli miljardi kayttajaa maailmanlaajuisesti. Suomalaisista (1,42
milj.) TikTokin kayttajasta 52,8 % on naisia ja 47,2 % miehia (Kemp 2023b). Vuonna 2022 Tik-
Tok oli toiseksi ladatuin sovellus maailmassa. Keskiverto kayttaja viettavaa sovelluksen sisal-
tojen parissa monia muita sovelluksia enemman aikaa. Vuoden 2022 toisen kvartaalin aikana

kayttaja vietti aikaa sovelluksen parissa keskimaarin 95 minuuttia paivassa. Kyseinen minuut-

timaara on neljaa kertaa suurempi kuin viestipalvelu Snapchatin vastaava luku. (McLachlan

2023.)

Kuva 3: TikTokin logo

TikTok videot ovat lyhyita ja nopeasti selattavia, joten katsojan huomio tulee kinnittaa heti
videon alussa. Sitoutumisasteet ovat TikTokissa korkeampia kuin missaan muussa kanavassa.
Sitoutumisaste (engl. Engagement rate eli ER) painottaa julkaisujen kiinnostavuutta ja laatua.
Sitoutumisasteella tarkoitetaan sita, missa maarin seuraajat viihtyvat julkaisujen parissa. Mit-
tarina toimii tykkaykset, jaot, tallennukset, kommentit ja nayttokerrat. Sitoutumisaste voi-
daan laskea summaamalla naiden reaktioiden maara yhteen ja jakamalla saatu luku seuraa-

jien maaralla. Kerrotaan saatu tulos sadalla prosenttiluvun muodostamiseksi. (Mikkola 2021.)

4.2  Tiktok osana yritysten kuluttajamarkkinointia

TikTokin avulla yritys voi tavoittaa uusia asiakkaita, lisata tunnettuutta ja suoraan tehostaa
myyntia. Onnistuneen TikTok -markkinoinnin avulla yritys voi erottua edukseen kilpailijoista
ja jaada paremmin kuluttajien mieleen. Erityisesti yrityksille, jotka tarjoavat konkreettisia
tuotteita TikTok-mainonta soveltuu hyvin, koska tuotteista voi keksia videoideoita ja niiden

avulla voi liittya osaksi eri TikTokin yhteisoja. Esimerkiksi kauneussisaltoa tuottava
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kosmetiikkaverkkokauppa voi kayttaa hashtageina #beautytok, #kauneus ja muita tarkempia

tageja videokohtaisesti. Hashtagit auttavat kohderyhmaa loytamaan videon pariin ohjaamalla
videota todennakoisemmin heidan For you -sivulle. For you -sivulla kayttaja nakee valikoiman
videoita, jotka ovat kuratoitu hanen mielenkiinnonkohteidensa mukaan. Suurin osa kayttajista

viettaa eniten aikaa kyseisella sivulla.

Perinteiset mainokset eivat ole tehokkaita TikTokissa vaan markkinointi vaatii tunnealya ja
psykologista ymmarrysta. Markkinointipsykologialla tarkoitetaan psykologisen tieteen sovelta-
mista markkinointiin ja brandaykseen. Markkinointipsykologia keskittyy ymmartamaan kulutta-
jan kayttaytymisen yleisempia periaatteita ja ottamaan ne tietoisesti osaksi markkinointikay-
tantoja. Kaytannossa talla tarkoitetaan kohdeyleisoa kiinnostavan sisallon jakamista. Onnistu-
akseen b2c eli kuluttajamarkkinoinnissa videosisallon tulee olla vaihtelevaa, viihdyttavaa ja
rentoa. Ollakseen samaistuttava yrityksen tulee tulla lahemmas kuluttajaa esimerkiksi lahte-
malla mukaan TikTok-trendeihin. Markkinointipsykologian tuntemus mahdollistaa markkinoi-
jille uusien merkityksellisten kuluttajakokemusten luomisen seka syvien emotionaalisten sitei-

den luomisen brandiin. (Johnson 2024.)

Sisallontuotantoon panostamisen lisaksi myos yritysten on tarkea muistaa yhteisomanage-
rointi. Yhteisomanagerointi (engl. community management) tarkoittaa viesteihin ja komment-
teihin reagoimista ja vastaamista sosiaalisessa mediassa. (Kesa 2020.) Kommentteihin vastaa-
malla yritys rakentaa oman virtuaalisen "yhteisonsa". Vuorovaikutus taman yhteison jasenten
kanssa on keskeinen tekija seka TikTokissa etta muilla sosiaalisen median alustoilla. (Ronnberg
2022.) Kommentteihin ja yhteydenottoihin kannattaa reagoida nopeasti. Yhteisomanageroin-

tiin tulee siis varata riittavasti resursseja.

Pov “Point Of View” eli nakokulma. Suosittu videokon-

septi.

Vaikuttajamarkkinointi | Vaikuttajien kanssa toteuttava markkinoinnin keino.
Tavoitteena saavuttaa tietyn kohderyhman huomio ja

parantaa brandin tunnettuutta.

For you -sivu Talla sivulla, kayttaja nakee valikoiman videoita,
jotka ovat kuratoitu hanen mielenkiinnonkohteidensa

mukaan. Suurin osa kayttajista viettaa eniten aikaa.

Algoritmi Saantojen prosessi tai joukko, milla tavalla jokin teh-

tava suoritetaan. TikTokissa algoritmi maarittaa sen,
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minkalaista sisaltoa kayttajalle naytetaan For You -si-

vulla.

Tone of voice Brandin aanensavy ja tyyli viestia, joka toimii kaiken

viestinnan perustana.

Yhteisomanagerointi Engl. community management tarkoittaa viesteihin ja
kommentteihin reagoimista ja vastaamista sosiaali-

sessa mediassa.

UGC Tulee sanoista User-Generated Content, kayttajien

luomaa sisaltoa.

#beautytok TikTokin kauneus -aiheinen puoli/yhteiso

Engagement rate eli ER | Sitoutumisaste, painottaa julkaisujen kiinnostavuutta
ja laatua; missa maarin seuraajat viihtyvat julkaisujen

parissa.

Explore TikTokin sisallonhakusivu, jolta kayttajat loytavat

uutta sisaltoa.

ROI Return On Investment tarkoittaa sijoitetun paaoman

tuottoa tai tuottoprosenttia. Se on yksi markkinoinnin

ja liiketoiminnan tarkeimmista mittareista.

Taulukko 2: TikTok-sanastoa

TikTokissa, kuten muissakin sosiaalisen median kanavissa, on oma sanastonsa (Taulukko 2).
Taulukkoon on koottu TikTokissa yleisesti esiintyvia ja siihen liittyvia termeja, jotka markki-
noinnin parissa tyoskentelevan tyontekijan tulisi tuntea. Sanaston tuntemus helpottaa sovel-

luksessa navigointia ja eri videoiden seka toimintojen ymmartamista.

4.3 Sisallon tuottaminen TikTokkiin

TikTok perustuu lyhyisiin videosisaltoihin, joiden pituus vaihtelee viidesta sekunnista kymme-
neen minuuttiin. Sitouttava sisalto kannustaa muita kayttajia kommentoimaan ja jakamaan
videota. Videoista kannattaa tehda kohderyhmaa kiinnostavia ja visuaalisesti miellyttavia.
Sisallolle on hyva valita tietty teema, talloin TikTokin algoritmi kohdistaa videoita paremmin

kohderyhmalle. Esimerkiksi kosmetiikkaverkkokaupan kannattaa luoda kauneusaiheista
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sisaltoa. TikTok -videoita luodessa tulee ottaa huomioon niiden sopivuus mobiililaitteille,
koska suurin osa ajasta, jonka ihmiset kayttavat videoiden katseluun tai sosiaalisen median

selailuun, tapahtuu matkapuhelimilla (Kiarsis 2021).

Videoihin kannattaa yhdistaa brandin tunnusvareja tai muita tuttuja elementteja. Tone of
voice on brandin aanensavy ja tyyli viestia. Kullekin yritykselle on maaritelty tone of voice,
joka toimii kaiken viestinnan perustana. Tone of voicen tulee olla yhtenainen kussakin viestin-
takanavassa. Jos eri kanavissa pyritaan tavoittamaan erilaisia asiakaspersoonia, voidaan kayt-
taa eri aanensavyja. Esimerkiksi viestinta TikTokissa voi olla aanensavyltaan kevyempaa ja ar-
kisempaa kuin virallisessa mediatiedotteessa. (Meltwater 2021.) Oletkauniin tone of voice on

leikkisa mutta asiallinen. Lainasanoja kaytetaan harkitusti.

Yritystileilla on TikTokissa kaytossa osittain eri valikoima aaniraitoja kuin yksityishenkiloilla.
Aaniraidat voivat olla esimerkiksi patkia suosituista kappaleista tai sarjoista. Monien artistien
julkaisemat aanet eivat ole yritysten kaytossa tekijanoikeuksien takia. Tama aiheuttaa ajoit-
tain haasteita sisallontuotannossa videoiden osalta, joissa tallainen aani on oleellisessa
osassa. Tekijanoikeuksilla tarkoitetaan oikeudellista suojaa, joka kattaa alkuperaisteoksia,
kuten musiikkia, kuvia ja videoita. TikTokin yhteison suuntaviivojen ja kayttoehtojen mukaan
toisen tahon tavaramerkkeja, tekijanoikeuksia tai muita immateriaalioikeuksia loukkaavan si-
sallon julkaiseminen, lahettaminen ja jakaminen on kielletty. TikTok noudattaa tekijanoi-
keusloukkauksiin liittyvaa kaytantoaan, jonka mukaan kayttaja saa varoituksen, jos hanen si-
saltoaan on poistettu tekijanoikeusloukkauksesta johtuen. Tili poistetaan pysyvasti, mikali se
saa kolme varoitusta johonkin immateriaalioikeuksien kategoriaan. Varoitukset tekijanoikeus-
ja tavaramerkkirikkomuksista lasketaan erikseen. Varoitus vanhenee 90 paivan kuluttua sen
saamisesta. Valttyakseen rikkomuksilta kannattaa TikTokiin julkaista vain itsetuotettua sisal-
toa. (TikTok 2023).

4.4 Kohderyhma TikTokissa

Kohderyhman tuntemus on oleellinen osa onnistunutta TikTok-markkinointia. Kohderyhman
maarittelyssa voidaan lahtea liikkeelle asiakkaiden segmentoinnilla eli jakamisella pienempiin
ryhmiin. Muodostuneista ryhmista valitaan relevantein yritykselle ja TikTokkiin sopivin. Jos
halutaan syventaa kohderyhman tuntemusta yksilotasolla, voidaan maaritella ostajapersoo-
nat. Ostajapersoona (Kuva 4) on tietynlainen kohderyhmaa edustava henkilo, jolla on oman-
laiset kriteerit ja ostostarpeet. Ostajapersoonat muodostetaan asiakastutkimuksen tai muun
asiakkaista olemassa olevan datan perusteella. Tallaista dataa voidaan kerata asiakaspalaut-
teiden ja kyselytutkimuksien avulla seka yrityksen omia myyjia ja asiakkaita haastattelemalla.

Ostajapersoonien maara voi vaihdella yhdesta kymmeniin, alussa on hyva lahtea liikkeelle
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muutamasta tyypillisimmasta ostajapersoonasta. (Karjaluoto, Lahtinen, Mero & Pulkka 2023,
40-46.)

Kuva 4: Ostajapersoonaesimerkki

TikTokin ollessa suosittu erityisesti nuorempien sukupolvien eli Z-sukupolven ja milleniaalien
keskuudessa kannattaa luoda sisaltoa, joka kiinnostaa ja sitouttaa kyseista ryhmaa. Milleniaa-
leiksi luokitellaan vuosina 1980-1995 syntyneet. Milleaniaali -termi tulee siita, etta naina vuo-
sina syntyneet ovat kokeneet lapsuuden ja nuoruuden avainkokemuksia vuosituhanten vaih-
teessa. Vuosien 1996-2015 valilla syntyneita kutsutaan puolestaan Z-sukupolveksi. (Uusitalo
2022). Millaisia henkiloita brandi pyrkii tavoittamaan, vaikuttaa siihen millaiseksi yrityksen
aanensavy kannattaa kehittaa kyseisessa kanavassa. Asiakaspersoonia voi kayttaa apuna tone
of voicen maarittelyssa. Kun ihanteellinen asiakaspersoona on tiedossa, voidaan miettia ja
tutkia sita, milla aanensavylla he haluavat kuulla brandin viestivan. (Meltwater 2021.) Kulut-
tajan sosiaalinen identiteetti vaikuttaa oleellisesti silhen, mita tuotteita he ostavat ja mihin
brandeihin he samaistuvat. Esimerkiksi Oletkaunis.fi verkkokaupan brandeista Skin Proud on
selkeasti kohdennettu nuorille, kun taas apteekkikosmetiikka eli dermokosmetiikka brandi

Lierac on laatutietoisille kuluttajille.

Strategisesti ajatellen Z-sukupolvi ja milleniaalit niputetaan usein samaan katekoriaan digi-
taalisen taitavuuden perusteella. Z-sukupolven edustajat ovat tottuneet elamaan sosiaalisen
median kanssa siinda, missa mukautuvat kehittyvaan teknologiaan ikaantyessaan. Todellisuu-
dessa edella mainittujen ikaluokkien kiinnostuksen kohteet ja tarpeet voivat erota toisistaan
laajasti. Jotta voidaan markkinoida tehokkaasti seka milleniaaleille etta Z-sukupolven kulut-
tajille, on tarkeaa ymmartaa kyseisten kohderyhmien eroavaisuudet. Esimerkiksi Z-sukupolven
edustajat ovat vastaanottavaisimpia vaikuttajamarkkinoinnille. Vaikuttajamarkkinoinnin on-

nistumiseen vaikuttaa oikeiden vaikuttajien valitseminen kampanjan tavoitteisiin. Jos
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markkinointi halutaan kohdistaa Z-sukupolven kuluttajiin, tulee se toteuttaa kohderyhmaa

kiinnostavalla tavalla. (Patel 2017.)

4.5 TikTok trendit

TikTok trendeilla tarkoitetaan kullakin hetkella suosittuja sisaltoja tai toimintamalleja sovel-
luksessa. Ne voivat liittya esimerkiksi kaytettyyn aaneen, videokonseptiin, tiettyyn tyyliin tai
tuotteeseen. Trendina voi olla myos keskustelunaihe, haaste tai meemi. Trendit saavuttavat
nopeasti laajan suosion ja voivat levita sosiaalisen median kanavasta toiseen. Trendien muut-
tuessa jatkuvasti on oleellista tarttua niihin nopeasti. TikTokissa menestyakseen on tarkeaa
pysya ajan tasalla siita, mika on suosittua, jotta voi luoda kohdeyleisoa kiinnostavaa sisaltoa.
Sosiaalisen median trendien ymmarrys voi auttaa yrityksia pysymaan ajan tasalla siita, mita
alalla tapahtuu ja millaista sisaltoa heidan tulisi luoda pitaakseen seuraajansa sitoutuneina.
Trendit muuttuvat, kehittyvat ja haviavat nopeasti, joten yritysten on tarkeaa sopeutua nii-
den elinkaareen pysyakseen kilpailukykyisina ja relevantteina. Tiettyjen aiheiden tai hashta-
gien ymparilla tapahtuvan toiminnan ja keskustelujen seuraaminen on yksi tapa pysya ajan
tasalla tapahtuvista muutoksista. Oman toimialan vaikuttajien julkaisujen seuraaminen on
toinen tapa tunnistaa trendeja. Seuraamalla heidan tuottamaa sisaltoa voi selvita, mitka ai-
heet resonoivat kohdeyleison kanssa. Google Trends tyokalua voi kayttaa apuna selvittaessa,

mitka aiheet trendaavat ajan myota. (SocialBee 2023.)

TikTok-trendien syntymiseen vaikuttaa monet tekijat. Usein trendien taustalla on luovuus,
vuorovaikutus ja yllattavat elementit. Kayttajien luovuus on oleellinen tekija TikTok trendien
synnyssa. Kuka tahansa yksittainen kayttaja saattaa keksia videoidean, joka lahtee trendaa-
maan sovelluksessa. TikTokin algoritmi pyrkii nayttamaan kayttajille monipuolisesti erilaista
sisaltoa. Jos tietty video saa nopeasti suosiota, se voi paatya yha useampien kayttajien For
You -sivulle ja nain edistaa trendin syntymista. Kun haaste tai trendi saa suosiota, se voi le-
vita laajemmalle TikTok-yhteisoon. Vaikuttajilla on suuri rooli kanavan dynamiikkaan. Kun

suositut vaikuttajat osallistuvat trendeihin, ne voivat nopeasti saavuttaa laajan suosion.

Trendeista on hyotya myos yritystileille. TikTokissa valitulla aaniraidalla on suuri merkitys. On
suositeltavaa hyodyntaa kullakin hetkella trendaavia aania ja niihin liittyvia videoideoita. Tik-
Tokin algoritmi suosii suosittuihin aaniraitoihin tehtya sisaltoa eli nama videot nakyvat toden-
nakoisemmin muiden kayttajien For You -sivulla. Erottuakseen joukosta tulee kuhunkin tren-
diin keksia oma kilpailijoita omaperaisempi tai hauskempi idea. (Ronnberg 2022.) Lahteminen
mukaan suosittuihin trendeihin voi olla erinomainen tapa kiinnittaa huomiota brandiin ja oh-
jata lisaa sosiaalisen median kayttajia kohti yrityksen tilia. Trendit antavat mahdollisuuden

osallistua ja luoda yhteyksia seuraajiin jaetun kiinnostuksen kohteen ymparilla. Taten niihin
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osallistuminen lisaa vuorovaikutuksellisuutta herattamalla valtavaa kiinnostusta sovelluksen

muiden kayttajien keskuudessa.

Ajankohtaiset tapahtumat, kuten hittielokuvat, juhlapaivat, urheilukilpailut tai muut kulttuu-
riset ilmiot, voivat inspiroida trendeja. Esimerkiksi kesalla videon voi tehda kesan must-have
tuotteista ja ennen joulua jakaa yrityksen tuotteista kehiteltyja joululahjaideoita. Myos kayn-

nissa olevia alennusmyynteja on hyva mainostaa esimerkiksi trendaavaa aanta kayttaen.

4.6 TikTokin algoritmi

Algoritmilla tarkoitetaan saantojen prosessia tai joukkoa milla tavalla jokin tehtava suorite-
taan (Karjaluoto, Lahtinen, Mero & Pulkka 2022). TikTokissa algoritmi ehdottaa kayttajalle
sisaltoa ottaen huomioon mieltymykset, joita tulee esille sovelluksessa tapahtuvien vuorovai-
kutusten kautta. Kommenttien jattaminen, tykkaykset ja kayttajatilin seuraaminen ovat esi-
merkkeja signaaleista, jotka auttavat suositusjarjestelmaa arvioimaan sisallon, josta kayttaja
pitaa. Se, katsooko kayttaja videon loppuun, on oleellinen osa algoritmin toimintaa. Loppuun
asti katsottuja videoita sovellus suosittelee todennakdisemmin myos muille kayttajille. TikTo-
kin monimutkaisen algoritmin ansiosta suuren yleison tavoittaminen orgaanisesti on mahdol-

lista myos pienemman seuraajamaaran kayttajatileilla. (TikTok 2020.)

TikTokissa algoritmi maarittaa sen, minkalaista sisaltoa kayttajalle naytetaan sovelluksen For
You -sivulla. For You -sivu nakyy ensimmaisena sovelluksen avauduttua ja siella suurin osa
kayttajista viettaa eniten aikaa. Talla sivulla, kayttaja nakee valikoiman videoita, jotka ovat
kuratoitu hanen mielenkiinnonkohteidensa mukaan. Jokaisella kayttajalla on siis erilainen For
You -sivu. Ominaisuus tekee kiinnostavan sisallon ja sisallontuottajien loytamisesta helpom-
paa. Sovellus auttaa uusia kayttajia valitsemaan kiinnostuksen kohteita tarjoamalla mahdolli-
suuden valita kiinnostuksen kohteisiin liittyvia kategorioita, kuten kauneus tai matkailu. Kayt-
tajille, jotka eivat valitse edella mainittuja kategorioita, TikTok tarjoaa valikoiman suosittuja
videoita. Ensimmaisten tykkaysten ja kommenttien avulla algoritmi alkaa oppia enemman
kayttajan suosimasta sisallosta ja ehdottaa videoita sen perusteella. Myos hashtagit, aanet ja
efektit vaikuttavat videoehdotuksiin. (TikTok 2020.)

Pitaakseen For You -sivun mielenkiintoisena ja monipuolisena algoritmi pyrkii sekoittamaan
erilaisia sisaltotyyppeja yhdessa niiden kanssa, joista kayttaja jo pitaa. For You -sivu ei esi-
merkiksi yleensa nayta kahta videota perakkain samalla aanella tai samalta sisallontuotta-
jalta. Algoritmi ei myoskaan nayta sisaltoa, jonka kayttaja on jo aiemmin nahnyt. For You -
sivulle tulee myos videoita, jotka ovat saaneet hyvan vastaanoton muilta kayttajilta, joilla on

samankaltaisia mielenkiinnonkohteita. Monipuolisesti erilaisten videoiden tuominen For You -
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sivulle antaa lisaa mahdollisuuksia tormata uusiin sisaltokategorioihin, nakokulmiin ja sisallon-
tuottajiin. (TikTok 2020.)

TikTokin algoritmi kehittyy jatkuvasti sopeutuakseen suosituimpiin trendeihin. Algoritmi on
suunniteltu korostamaan suosittua ja osallistavaa sisaltoa. Nain ollen trendit saavat luonnos-
taan enemman nakyvyytta ja synnyttavat korkeamman vuorovaikutustason kuin mikaan muu
sisaltotyyppi. (SocialBee 2023.) Algoritmiin voi pyrkia vaikuttamaan hakukoneoptimoimalla
TikTok-videoita. TikTokissa hakukoneoptimoinnin eli SEO (engl. search engine optimization)
avulla voidaan pyrkia sisallon ja profiilin suorituskyvyn parantamiseen. Se vaikuttaa TikTokin
algoritmiin ja hakutuloksiin hyodyntaen tekijoita kuten avainsanoja tavoittaakseen kayttajia,
jotka saattavat olla kiinnostuneita sisallosta. TikTokin SEO-strategia ja avainsanat ovat tar-
keita, koska optimoitu sisalto voi tulla esiin hakupalkkia kaytettaessa. Hashtagit ovat osa Tik-
Tokin SEO:a. Ne voivat auttaa algoritmia ymmartamaan ja sijoittamaan sisaltoa kayttajien For
You -sivulle, jos ne liittyvat sisallon avainsanoihin ja sen yleiseen tyyliin. Hakukoneet tarjoa-
vat usein enemman nakyvyytta uusille ja ajankohtaisille sisalloille. Kun on kyse trendaavista
aiheista, ne yleensa menestyvat sovelluksessa hyvin. TikTokin algoritmi ei ota huomioon tilin
seuraajien lukumaaraa tai suosiota sisallon sijoittelussa. Tama tarkoittaa sita, etta mikali si-
salto on viihdyttavaa, SEO-optimoitua ja ajankohtaista, silla on mahdollisuus menestya sovel-
luksessa. Muuttuvat tekijat kuten kayttajan sijainti, laite ja kiinnostuksen kohteiden katego-
riat voivat myos vaikuttaa TikTokin nakyvyyteen. Ne eivat kuitenkaan ole yhta suuressa roo-
lissa kuin muut kasitellyt tekijat. Hakukoneoptimoinnin tueksi on kehitetty tyokaluja esimer-

kiksi TikTok Keyword Insights, Keyword Tool ja Google Analytics. (Chillingworth 2024.)

Oletkauniin tililla on pyritty hyodyntamaan algoritmin toimintaa ja hakukoneoptimointia lisaa-
malla videoihin kauneusaiheisia avainsanoja ja hashtageja. Myos trendaavien ja ajankohtais-
ten videoiden julkaisu on osaltaan vaikuttanut videoiden nakyvyyteen. Avainsanat on valittu
sen perusteella, mita kohderyhman uskotaan etsivan. Videoihin on tarkoin valittu muutama
avainsana, jotka liittyvat oleellisesti sen sisaltoon. TikTokin tarjoaman tilin analytiikan perus-
teella on myos pyritty julkaisemaan videoita ajankohtina, joina Oletkauniin seuraajia on pai-
kalla sovelluksessa mahdollisimman paljon.

5  Mahdollisuuksia TikTokissa
5.1 TikTokin tulevaisuus ja haasteet

TikTokin tulevaisuuden nakymien uskotaan olevan positiiviset. Erityisesti nuorien suosiossa
oleva sovellus on kasvattanut suosiotaan jatkuvasti vuosien ajan ja sen ennustetaan leviavan
entista enemman myos ikaantyvan vaeston pariin. TikTok on saavuttanut aseman innovatiivi-

sena sosiaalisen median kanavana, joka tarjoaa mahdollisuuden lyhyiden videoiden
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jakamiseen ja katsomiseen. Sovellus kehittyy koko ajan ja kayttajille tulee jatkuvasti uusia
mahdollisuuksia ja toimintoja. Sovellus on saanut paljon kehuja yksityishenkiloilta ja yrityk-
silta sen kyvysta tavoittaa laaja yleiso. TikTokin, kuten muidenkin sosiaalisen median kana-
vien, tulevaisuuteen vaikuttaa monet eri tekijat. Naita ovat esimerkiksi kayttajakunnan kayt-
taytyminen, kilpailu, lainsaadanto ja muut ulkoiset tekijat. Pysyakseen ajan tasalla TikTokin
kehityksessa kannattaa seurata alan uutisia ja asiantuntijoiden analyyseja. Nama voivat tar-

jota syvallisempaa tietoa sovelluksien suunnasta ja kehityksesta tulevaisuudessa.

Kohderyhmaa kiinnostavan sisallon tuottaminen voi osoittautua haasteeksi kuluttajamarkki-
noinnissa. On haastavaa tuottaa saannollisesti kiinnostavaa sisaltoa kohderyhmalle, etenkin
jos vastuu on yhden tyontekijan harteilla. TikTokissa on valtava maara sisaltoa, ja kilpailu
kayttajien huomiosta on kovaa. Saadakseen nakyvyytta on luotava kilpailijoista erottuvaa ja
houkuttelevaa sisaltoa. Reagointi trendeihin pitaa tapahtua nopeasti. On oleellista selata so-
vellusta paivittain pysyakseen mukana TikTokin trendeissa ja siina millainen sisalto toimii kul-
lakin hetkella. TikTokiin kuluu aikaa my0s sisallontuotannon ulkopuolella. Yhteison rakenta-

minen ja videoiden ideointi ovat esimerkkeja naista.

TIkTok on saanut osakseen arvostelua kyberturvallisuudestaan. Kyberturvallisuus on turvalli-
suuden ala, jonka tavoitteena on taata sahkoisen yhteiskunnan turvallisuus. TikTok keraa
poikkeuksellisen suuren maaran tietoa kayttajan mobiililaitteesta seka kayttajasta itsestaan.
Sovellus hankkii tietoja myos mobiililaitteen yhteystiedoista. Riskiarvion suorittaa aina joko
laitteen kayttaja tai organisaation tietohallinto, mikali kyseessa on tyonantajan yllapitama
laite. Suojelupoliisi ei yleensa anna suoria suosituksia tiettyjen sovellusten kaytosta tai kayt-
tamatta jattamisesta. Sen sijaan he korostavat harkitsemaan sovelluksen kayttoa kayttajan,
tilanteen ja laitteen perusteella. Suojelupoliisin mukaan on tarkeaa kiinnittaa huomiota sii-
hen, mita oikeuksia sovellukselle myontaa. Tama tulisikin huomioida riippumatta siita, mika

sovellus on kyseessa. (Lepisto 2022).

5.2 Maksettu mainonta

Tiktokissa on mahdollista toteuttaa myos maksettua mainontaa. Mainoksen julkaisu aloitetaan
maarittelemalla sen tavoite ja kohderyhma. Mainos kannattaa kohdentaa tutulle kohderyh-
malle tai muille potentiaalisille asiakkaille lahella kohderyhmaa. Maaritellaan budjetti ja mi-
ten mainos kayttaa budjettia. Erityisesti kohderyhman nuoremmat edustajat pyrkivat valtta-
maan perinteisia mainoksia, mista johtuen myos mainosvideoiden tulisi olla kohderyhman ja
kanavan tyypillisen ilmeen mukaisia ja puhuttelevia. Jopa 63 % TikTokin kayttajista haluaa
nahda sovelluksessa viihdyttavaa sisaltoa. Inspiroiva sisalto kiinnostaa puolestaan 35 prosent-
tia. (McLachlan 2023.)
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Maksettu mainonta on TikTokissa viela melko uutta. Talla hetkella saatavilla on viisi eri mai-
nosmuotoa: Top Views, Brand Takeover, merkkiefektit, brandatyt hashtag haasteet seka In-
feed mainokset. Top View -mainokset ovat erityisia In-Feed mainoksia, jotka tulevat esiin For
You -sivun ylakulmaan ensimmaisena kayttajan avatessa sovelluksen. Toinen suosittu tyyppi
linen mainos on hinnaltaan jopa kymmenia tuhansia dollareita, mutta nakyvyydeltaan teho-
kas. Brand Takeover -mainos on erityisen toimiva kilpailijoista erottumiseen ja brandin tun-
nettuuden kasvattamiseen, koska kukin kayttaja nakee paivan aikana vain yhden taman tyyli-
sen mainoksen. Molemmat edella mainituista mainosmuodoista voivat olla pituudeltaan mak-
simissaan 60 sekuntia. Todella korkeasta hinnasta johtuen Suomessa harvemmin nahty mai-
nosmuoto on nimeltaan brandatty hashtag haaste. Naiden haasteiden pohjana on UGC (user-
generated content) eli kayttajien luoma sisaltd. Haasteet nakyvat sovelluksen discover -si-
vulla, josta kayttaja voi siirtya eteenpain hashtagia napsauttamalla. TikTok ohjautuu sivulle,
josta kayttaja nakee haasteen yksityiskohdat, linkin brandin verkkosivuille seka muiden, jo
haasteeseen osallistuneiden, kayttajien tuottamat sisallot. Brandatyt hashtag haasteet perus-
tuvat niiden hauskuuteen ja tarjoavat kayttajille mahdollisuuden kayttaa omaa luovuuttaan
samalla tuoden brandille arvokasta nakyvyytta. In-Feed mainokset esiintyvat nimensa mukai-
sesti muita sisaltoja selatessa. Merkittava piirre In-Feed mainoksissa on, etta hyvin suunnitel-
tuina ne voivat sulautua niin saumattomasti For You -sivulla nakyviin videoihin, ettei niita
valttamatta erota tavallisista videoista. In-Feed mainoksiin kannattaa siis kayttaa luovuutta.
Brandatyt efektit eli filtterit ovat saaneet inspiraationsa Snapchatin filttereista. Niilla tarkoi-
tetaan yritysten luomia efekteja, joita kayttajat voivat lisata videoihinsa. Filtterit ovat hel-
posti kayttajien lahestyttavissa ja rohkaisevat muitakin kokeilemaan niita samalla tuoden si-

saltoa ja nakyvyytta yritykselle. (Schaffer 2023.)

Maksetun mainonnan toimivuutta voidaan tarkastella ROI:n kautta. ROI tulee sanoista Return
On Investment ja tarkoittaa sijoitetun paaoman tuottoa tai tuottoprosenttia. Se on yksi mark-
kinoinnin ja lilkketoiminnan tarkeimmista mittareista. On tarkeaa verrata, tuottaako tehty si-
joitus hyvan ROI:n suhteessa muihin saatavilla oleviin vaihtoehtoihin. Tassa tapauksessa silla
mitataan markkinointikampanjoihin kaytettya summaa suhteessa kampanjan tuottamaan lii-
kevaihtoon. Voidakseen tehda faktaan perustuvia paatoksia siita, mihin aikaa ja budjettia
kaytetaan, on tunnettava kunkin strategian kustannukset. Valitettavasti ROI:n liittaminen jo-
honkin tiettyyn toimenpiteeseen tai kampanjaan voi olla haastavaa. Kampanja saattaa esi-
merkiksi saada aikaan nakyvyytta ja vierailuja verkkokaupassa muttei suoraan johda ostota-
pahtumiin. Maksettu mainonta voi myos kasvattaa branditietoisuutta ja sita kautta ostotapah-
tuma saattaa tapahtua vasta myohemmin. Brandiuskollisuus on toinen tarkea tekija, kun arvi-
oidaan asiakkaan liiketoiminnan arvoa ajan kuluessa. Brandille uskolliset asiakkaat palaavat

yha uudelleen ja jatkavat ostamista kyseiselta yritykselta. (Oracle 2024.)
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Kohdeyritys Oletkaunis.fi:n TikTok -tililla ei ole viela tehty maksettua mainontaa. Tulevaisuu-
dessa maksettu mainonta voisi olla hyva mahdollisuus laajemman yleison tavoittamiseksi. In-
Feed mainoksen pyorittaminen voisi olla hyva ensimmainen askel maksettuun mainontaan.
Yritys voi toteuttaa TikTokissa maksetun mainonnan eri muotoja myos, vaikka tilille ei aktiivi-
sesti tuotettaisi uutta sisaltoa. Suunnitteilla on myos vaikuttajan yhteistyovideon boostaami-

nen maksetun mainonnan avulla.

5.3  Vaikuttajamarkkinointi

Vaikuttajat ovat sosiaalisen median sisallontuottajia, joilla on oma seuraajakunta. Vaikuttajat
voidaan jakaa ryhmiin seuraajamaaran perusteella. Vaikuttajamarkkinointi on toimiva markki-
noinnin keino, kun tavoitteena on saavuttaa tietyn kohderyhman huomio ja parantaa brandin
tunnettuutta. Oleellinen mutta haastava osa onnistunutta vaikuttajamarkkinointia on sopivien
vaikuttajien loytaminen. Oikeanlaisen vaikuttajan luoma sisalto on samastuttavaa, mika saa
yleison tuntemaan olonsa ymmarretyksi ja edustetuksi. Vaikuttajien sisalto voi toimia myos
inspiraation lahteena ja ihailun kohteena. Jakamalla kokemuksia ja tarinoita, jotka heijasta-
vat heidan omaa elamaansa, vaikuttajat luovat parhaimmillaan syvemman emotionaalisen yh-

teyden, mika puolestaan johtaa parempaan sitoutumiseen ja uskollisuuteen. (Santora 2023.)

Kaupallinen yhteistyo on vaikuttajamarkkinoinnin muoto, jossa vaikuttaja tuottaa tietyn maa-
ran sisaltoa sovittua raha- ja/tai tuotepalkkiota vastaan. Vaikuttaja julkaisee tuottamansa si-
sallon omalla tilillaan mainoksena. Tyypillisesti vaikuttaja esittelee yhteistyokumppanin tuo-
tetta tai palvelua omalla tyylillaan. Yhteistoiden haasteena nahdaan usein niiden kustannuk-
set. Yhteistoiden hinnat vaihtelevat sadoista euroista moniin tuhansiin. Erityisesti suuren seu-
raajakunnan omistavat vaikuttajat velottavat tarjoamastaan nakyvyydesta suuria summia.
Tasta johtuen monet yritykset suosivat tyoskentelya pienempien vaikuttajien kanssa. HubSpo-
tin tekeman kyselyn mukaan 44 % vastanneista kertoi tyoskentelevansa pienempien vaikutta-
jien kanssa pienempien kustannuksien takia. Tama ei kuitenkaan ole ainoa syy vaan muina
etuina nahdaan suurempia vaikuttajia paremmat sitoutumisasteet. Seuraajien sitoutuneisuus
on monesti arvostetumpaa kuin niiden maara. (Santora 2023.)

Yhteistyohon sopivalla vaikuttajalla on toivotusti yrityksen kohderyhman edustajia seuraajina.
Aktiiviset seuraajat kommentoivat julkaisuja, mika parantaa yhteistyon nakyvyytta. Esimer-
kiksi kosmetiikkaverkkokaupan kannattaa valita yhteistyokumppaniksi kauneusvaikuttaja. Yri-
tys voi etsia vaikuttajia suoraan TikTokista tai kayttaa apuna tahan suunniteltuja tyokaluja.
Yritysten kannattaa muodostaa pitkakestoisia suhteita vaikuttajiin, joiden kanssa yhteistyot
ovat olleet toimivia (Geyser 2020). Vaikuttajien suosituksilla on suuri rooli kosmetiikkamarkki-
noilla. Suuren suosion saneet vaikuttajien nostamat tuotteet voivat aloittaa trendin, jolloin

monet kuluttajat haluavat ostaa kyseisen kosmetiikkatuotteen.
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PR -lyhenne tulee englannin kielen sanoista public relations, milla tarkoitetaan yrityksen te-
kemaa tiedotus- ja suhdetoimintaa, joka on markkinointiviestinnan muoto. PR:n tavoitteena
on edistaa yhteistyota sidosryhmien ja yrityksen valilla. PR-lahetykset vaikuttajille on yleinen
PR:n muoto. Vaikuttajalla ei ole velvoitetta julkaista sosiaalisessa mediassa saaduista lahetyk-
sista. Talloin saadut osumat ovat rehellisia ja toivottuja. Kun vaikuttaja julkaisee sisaltoa saa-
duista tuotteista tai palvelusta, tulee ne selkeasti merkita saaduiksi. PR-lahetysten kautta
saadut osumat voivat kasvattaa yrityksen tunnettuutta tavoittamalla yleisoa, jolle brandi ei
ole ennestaan tuttu. (Tammikallio 2022.) Kosmetiikkaverkkokaupan PR-lahetykset sisaltavat
esimerkiksi uutuuksia ja tiettyyn sesonkiin liittyvia tuotteita. Ystavanpaivan aikoihin lahetys
voi sisaltaa esimerkiksi vaaleanpunaisia hemmottelutuotteita ja kevainen lahetys SPF-tuot-

teita.

Vaikuttajamarkkinoinnin avulla on saatu hyvia tuloksia, mika lisaa sen suosiota. Vuonna 2019
tehdyn yhdysvaltalaisen tutkimuksen mukaan 78 % osallistuneista luotti vaikuttajien mielipi-
teisiin ja sisaltoon enemman kuin yrityksen omiin mainoksiin. Saman tutkimuksen mukaan la-
hes 80 % osallistujista kertoi joskus ostaneensa tuotteen vaikuttajan tekeman postauksen in-
noittamana. Tutkimukseen osallistui 600 yhdysvaltalaista henkiloa, jotka seurasivat sosiaali-

sessa mediassa vahintaan yhta vaikuttajaa. (Karjaluoto, Lahtinen, Mero & Pulkka 2022.)

Jenna

4 eri @Eylure irtoripsimallia
Saatavilla @Oletkaunis.fi ... more

Paid partnership

See translation

Kuva 5: Oletkaunis.fi tekema TikTok-yhteisty0 suomalaisen vaikuttajan kanssa.
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Oletkaunis.fi on onnistuneesti toteuttanut vaikuttajamarkkinointia seka Instagramissa etta
TikTokissa. Yhteistoita (Kuva 5) on tehty yrityksen kannalta relevanttien vaikuttajien kanssa,
joista suurin osa on kauneusvaikuttajia. Yhteistyot ovat saaneet hyvan vastaanoton, mika na-
kyy nayttokertojen, kommenttien, tallennusten ja tykkaysten maarissa. Vaikuttajat ovat mer-
kinneet julkaisuihinsa yrityksen tilin, jolla on pyritty ohjaamaan potentiaalista kohderyhmaa
brandin omalle tilille. Yhteistoita tullaan tekemaan myos jatkossa markkinointibudjetin salli-
missa maarissa. Myos PR-lahetykset ovat oleellinen osa Oletkauniin markkinointistrategiaa.
Lahetykset ovat saaneet paljon toivottua nakyvyytta vaikuttajien julkaisujen kautta, joten

niita tullaan tekemaan myos tulevaisuudessa.

5.4 Kayttajien luoma sisalto

UGC eli User-Generated Content tarkoittaa kayttajien luomaa sisaltoa. UGC:n hyvia puolia
ovat sen autenttisuus ja lapinakyvyys. Kayttajien luomaa sisaltoa pidetaan aidompana kuin
brandin omaa sisaltoa. Erityisesti tehdessaan ostoksia verkossa kuluttajat eivat voi fyysisesti
nahda, koskettaa tai kokeilla harkitsemiaan tuotteita. He haluavat tietaa, miten tietty itse-
ruskettava toimii tai milta huulipunan savy nayttaa henkilolla, jolla on samantyylinen ihon-
savy. UGC tarjoaa kuluttajille rehellisen ja luotettavan kolmannen osapuolen nakemyksen
naista tekijoista ja tuo tuotteet eloon tavalla, joka tuntuu aidolta ja merkitykselliselta. Kulut-
tajat haluavat olla aktiivisessa roolissa brandien kehityksessa. Monet ovat myos innokkaita
toimimaan sisallontuottajina suosikkibrandeilleen. UGC:n avulla yritykset voivat lisata seka
myyntia etta luottamusta ja samalla luoda merkityksellisempia yhteyksia asiakkaisiin. (De-
Gruttola 2021.)

Oletkaunis.fi ei ole tahan mennessa toteuttanut yhteistyota sisallontuottajien kanssa UGC:n
muodossa. Kayttajien luoma sisalto voisi tarjota yritykselle monia mahdollisuuksia. Tulevai-
suudessa Oletkaunis.fi voisi harkita UGC:n ottamista osaksi markkinointistrategiaa. UGC-sisal-
lontuottajan on mahdollista toteuttaa kosmetiikkatuotteista myos muita kuluttajia kiinnosta-
via videoita. Tallainen sisalto voisi tuoda yritysta lahemmas potentiaalisia asiakkaita, mika voi

puolestaan vahvistaa yhteisoa, lisata sitoutumista ja tarjota arvokasta sisaltoa brandille.

5.5 Tekoalyn hydodyntaminen

Tekoaly, joka tunnetaan myos nimella Al (engl. Artificial Intelligence), on ollut ja tulee ole-
maan merkittava tekija lahivuosien markkinoinnissa. Tekoalyn avulla pyritaan nopeuttamaan
yksinkertaisia aikaa vievia tehtavia. Yritykset voivat hyodyntaa tekoalya markkinoinnissaan.

Oikein kaytettyna tekoaly voi taydentaa ihmisen, erityisesti asiantuntijan, tyokalupakkia
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mahdollistaen monipuolisten markkinointia edistavien tehtavien suorittamisen aiempaa tehok-
kaammin, jarjestelmallisemmin ja nopeammin. Automatisoimalla toistuvia yksinkertaisia toi-
menpiteita tekoalyn avulla, vapautuu tyoaikaa muille tyotehtaville. Tekoalyn avulla voidaan
siis vahentaa niin sanottua manuaalista kasityota. Tekoalya voidaan hyodyntaa sosiaalisen me-
dian markkinoinnissa muun muassa mainostekstien personoinnissa, copytekstien kirjoittami-
sessa, kuvien muokkaamisessa ja datan analysoinnissa. Al-markkinointialustat voivat luoda te-
koalypohjaisia markkinointistrategioita ja kasitella dataa ihmisia nopeammin. Al-teknologian
avulla voidaan myos vahentaa inhimillisen virheen mahdollisuutta seka toimittaa henkilokoh-

taisempia asiakasviesteja. (Flinders 2023.)

Tekoalylla on myos haasteita somemarkkinoinnissa eika se tule korvaamaan asiantuntijoita.
Tekoaly tuottaa esimerkiksi mainosteksteja perustuen siihen, mita se tietaa jo valmiiksi. Se ei
siis kykene luomaan taysin uusia ideoita, vaan hyodyntaa jo olemassa olevia datalahteita. Te-
koalyn tuottamien kuvien ja materiaalien laatu ei ole taydellinen, joten asiantuntijan tulee
aina tarkistaa sisalto ennen sen kayttoa. Tekoaly tarvitsee ihmisen lasnaolon kehittyakseen.
(Udd 2024.)

Oletkaunis.fi voisi hyodyntaa tekoalya sosiaalisen median markkinoinnissaan. Tekoalyn avulla
voitaisiin muun muassa ideoida kuvauksia videoihin tai kuviin. Tekoaly tarjoaa myos ideoita
sisallontuotantoon ja silta voi kysya neuvoa kaytannon asioihin, kuten minkalaista sisaltoa
kannattaa kullakin kanavalla julkaista. Tekoaly voi antaa vinkkeja myos hakukoneoptimoin-

tiin.

6 Opas

6.1 Opas toteutusmuotona

Hyvan oppaan tulee olla informatiivinen ja selkea. Se tarjoaa kaytannollisia ja hyodyllisia oh-
jeita ja neuvoja lukijalle, tassa tapauksessa kosmetiikan verkkokauppayrityksen tyontekijalle.
Jarjestelmallinen opas on jaettu erilaisiin osioihin ja alaotsikoihin, jolloin navigointi halutun
tiedon loytamiseksi on helppoa. Oppaan tietojen tulee olla tarkkoja ja ajankohtaisia seka pe-
raisin luotettavista lahteista. Lahteina kannattaa kayttaa mahdollisimman uusia julkaisuja.
Erityisesti sosiaalista mediaa koskevat lahteet saattavat vanhentua melko nopeastikin, ellei
niita paiviteta. Oppaassa on jarkevaa hyodyntaa esimerkkeja kohdeyrityksesta havainnollista-

maan oppaan heuvoja ja antamaan lukijalle kaytannon viitekehyksen.

Visuaalisuus on tarkea huomioonotettava elementti oppaan kohdalla. Hyva opas on visuaali-
nen kokonaisuus, joka sisaltaa esimerkiksi kuvia ja kaavioita, mika auttaa lukijaa ymmarta-
maan monimutkaisempia kasitteita helpommin. Laadukkaat visuaaliset materiaalit, joista tun-

nistaa yrityksen oman brandin, lisaavat myos asiakkaiden luottamusta yritykseen. Visuaalisilla
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elementeilla voidaan tukea yrityksen yhtenevaista ilmetta. Tarkasti valitut kuvat ja visuaali-
set elementit herattavat kiinnostusta ja pysayttavat lukijan miettimaan, mita materiaali ha-
luaa viestia ja tarjoaako se hyodyllista tietoa. (Sankiaho 2021.) Yhtenaisen kokonaisuuden ai-

kaansaamiseksi visuaalisuuteen kannattaa panostaa opasta tehdessa.

Varivalinnat ovat oleellinen osa visuaalista ilmetta. Eri varit herattavat ihmisissa osin tiedos-
tamattomia reaktioita. Valitsemalla tietyt varit voidaan siis tehostaa halutun viestin valitta-
mista. Varien merkityksilla on monta eri alkuperaa. Niin sanotulla primitiivisella kokemuksella
tarkoitetaan esimerkiksi vihrean varin yhdistamista ymparistoon ja ekologisuuteen. Toisaalta
tietyn varin eri savyt voivat herattaa erilaisia mielikuvia. Tummuus, kyllaisyys ja eri variyhdis-
telmat vaikuttavat syntyviin mielikuviin. Kokemukset ovat osittain myos henkilokohtaisia ja
maantieteellisia, mista johtuen tietylla varilla voi olla erilainen mielikuva Lansimaissa kuin

muualla maailmassa. (Kramer 2023.)

6.2 Tyostamisprosessi

Opinnaytetyon toiminnallisena osana luotiin opas (Liite 1) toimeksiantajana toimivalle kosme-
tiikkan verkkokauppayritykselle eli Oletkauniille TikTok-markkinoinnin kehittamiseen. Opas va-
likoitui toteutusmuodoksi sen kohdeyritykselle tarjoaman hyodyn perusteella. Oppaan toteut-
tamisessa voitiin hyodyntaa visuaalisuutta ja luovuutta, mika toi toivottua vaihtelua teoria-
osuuden kirjoittamiseen. Suunnitteluvaiheessa otettiin huomioon kohdeyrityksen markkinoin-
titiimin TikTok-osaaminen. Opasta on koottu samaan aikaan opinnaytetyon teoreettisen osuu-
den kanssa hyodyntaen samoja lahteita. Opas on toteutusmuotona hyodyllinen kohdeyrityk-

selle, jotta markkinointitiimin TikTok-osaamista voidaan kasvattaa.

Yhteyshenkilona toimi kohdeyrityksen Social Media & PR Specialist, joka toi esiin yrityksen
toiveita oppaalle. Kohdeyrityksen kanssa oltiin yhteydessa tasaisin valiajoin koko prosessin
ajan. Opasta koottiin yhteistyossa kohdeyrityksen kanssa heidan toiveensa huomioon ottaen.
Opinnaytetyon aiheita mietittiin yhteyshenkilon ja muiden Oletkauniin tyontekijoiden kanssa
yrityksen toimistolla jo ennen itse prosessin aloittamista. Prosessin aikana keskustelua kaytiin

myos sahkopostitse.

Suunnitteluvaiheessa pohdittiin muun muassa oppaaseen tulevia varivalintoja. Paavareiksi va-
likoitui keltaisen ja vaaleanpunaisen eri savyt seka valkoinen. Visuaalisen ilmeen valinnassa
on ajateltu kohdeyrityksen brandia, joka on varikas ja leikkisa. Oppaaseen haluttiin tuoda sa-
maa pirteytta ulkoasun ja varivalintojen avulla. Keltainen mielletaan Lansimaissa usein aurin-
gon, leikkisyyden ja ilon varina (Kramer 2023). Pirtea vari viestii toiveikkuutta ja hauskuutta,
mika sopii hyvin oppaaseen ja tukee Oletkauniin leikkisaa brandia. Vaaleanpunaiseen variin

liitetaan paljolti samoja ominaisuuksia kuin keltaiseen. Nuorekkuus, leikkisyys ja hauskuus
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ovat esimerkkeja variin liitettavista keltaisen kanssa yhtenevista ominaisuuksista. Toisaalta
vaaleanpunainen liitetaan myos kauneuteen ja futuristisuuteen, mitka sopivat myos aihee-
seen. Valkoiset yksityiskohdat tuovat oppaaseen raikkautta ja selkeytta. (Kramer 2023.) Vaa-
leanpunaisen, valkoisen ja keltaisen eri savyt ovat edustettuina Oletkauniin sosiaalisen me-
dian kanavissa, joten opas on yhteneva yrityksen ilmeen kanssa. Kyseiset varit muodostavat

myos keskenaan leikkisan mutta tyylikkaan kokonaisuuden.

Oppaan toteuttamiseen on kaytetty Canvaa, joka on graafisen suunnittelun verkkotyokalu.
Canvan tarjoamien mahdollisuuksien ansiosta oppaasta saatiin visuaalinen ja kiinnostava,
mista johtuen lukijan toivotaan viihtyvan sen parissa. Oppaasta on tehty selkea ja helppo-
kayttoinen. Valittu fontti on samankaltainen kuin Oletkauniin TikTokissa kayttama fontti.
Oletkauniin TikTokissa tekstien varit ovat yleensa vaaleanpunaisia tai valkoisia. Oppaan teks-
tit ovat tummemman pinkin variset, jotta ne erottuvat taustasta selkeasti mutta ovat yhte-
naisia oppaan ilmeen kanssa. Fontit ja kuvat ovat selkeasti luettavissa myos mobiiliversiossa,
jolloin oppaaseen on helppo palata tarvittaessa. Materiaali toimii hyvin myos printattuna. Vi-
suaalisena elementtina kaytettiin nayttokuvia Oletkauniin TikTokista ja Canvansta loytyvia yh-
tenevia kuvituskuvia. Oppaaseen lisatyt kuvitus- ja nayttokuvat tehostavat luetunymmarta-

mista ja ovat osa oppaan visuaalista ilmetta.

6.3 Valmiin oppaan esittely

Valmis opas (Kuva 6) on suunnattu markkinoinnin parissa tyoskenteleville nykyisille ja tuleville
tyontekijoille kohdeyrityksessa. Opas on myos muiden tyontekijoiden luettavissa, jotka koke-
vat aiheen kiinnostavana. Kohdeyrityksessa ei talla hetkella ole tiettya henkiloa, joka vastaa
pelkastaan markkinoinnista TikTokissa vaan muun muassa yhteisomanageroinnista sovelluk-
sessa vastaa markkinointitiimi. Oppaan avulla markkinointitiimi voi tulevaisuudessa luoda si-
saltoa ja jatkaa markkinointia TikTokissa. Oppaasta voi hyotya myos tulevat markkinoinnin
harjoittelijat ja muut tyontekijat kohdeyrityksessa seka mahdollisesti muut TikTok-markki-

noinnista kiinnostuneet yritykset.
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Kuva 6: TikTok -oppaan kansilehti

Opas sisaltaa kaiken oleellisen muun muassa tyypillisen asiakkaan profiilin luomisesta, toimi-
vasta sisallosta seka yhteisomanageroinnista osana onnistunutta markkinointia. Esitellaan
myos vaikuttajien ja maksetun mainonnan tarjoamia mahdollisuuksia. Oppaan lopussa tarkas-
tellaan TikTokin tulevaisuutta markkinoinnin kanavana. Opas on koottu yleisella tasolla kui-
tenkin kayttaen esimerkkeja kohdeyrityksen kohderyhmasta ja tuotteista. Esimerkeiksi on lin-

kitetty Oletkauniin tililla toimineita sisaltoja ja muita toimintatapoja TikTokissa.

Opas keskittyy tapoihin toimia sovelluksessa ja keinoihin kehittaa markkinointia. Tassa ta-
pauksessa markkinoinnin parissa tyoskentelevan henkilon oletetaan tuntevan TikTokin kayton
perusteet, mika toteutuu Oletkauniin markkinointitiimin kohdalla. Tallaisia asioita ovat esi-
merkiksi navigoiminen sovelluksen eri sivuilla ja sisallontuotannon perusasiat. Sovelluksen
kayton perusteita ei siis ole erikseen kasitelty oppaassa vaan keskitytaan sitouttavan sisallon

tuottamiseen muun muassa trendien avulla seka oman yhteison kasvattamiseen.

Sahkopostin valityksella saatiin positiivista palautetta oppaasta seka teoriaosuudesta. Yhteys-
henkilo antoi palautetta vapaamuotoisesti Laurean toimeksiantajalle tarkoitettua palautelo-
maketta mukaillen. Kohdeyrityksen edustajalta on saatu positiivista palautetta oppaasta.
Opas sai kehuja selkeydesta ja kauniista ulkonaosta. Kohdeyrityksen edustaja uskoo oppaasta

olevan hyotya Oletkauniin TikTok-markkinointia kehitettaessa seka tiimin kasvaessa. Myos
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mahdollisten henkilostovaihdosten kohdalla on oppaan avulla helppo esitella lyhyesti tilin tar-

koitus ja tavoitteet uudelle tyontekijalle.

7  Pohdinta ja johtopaatokset

Opinnaytetyon toteutus oli innostava ja opettavainen kokemus, jonka avulla onnistuttiin saa-
maan aikaan arvokasta sisaltoa kohdeyritysten hyodynnettavaksi. Opinnaytetyo aloitettiin
syyskuussa 2023. Kirjoitusprosessi kesti reilut kuusi kuukautta ja lopullinen tyo valmistui ke-
vattalvella 2024. Tavoitteissa onnistuttiin hyvin ja kohdeyritykselta saatiin positiivista pa-
lautetta tyon johdonmukaisuudesta ja monipuolisuudesta. Yhteistyo kohdeyrityksen kanssa oli

sujuvaa ja molempia osapuolia palvelevaa.

Opinnaytetyon toiminnallisena osuutena syntynyt opas on tavoitellun kaltainen. Oppaan ai-
heeseen on perehdytty kattavasti ja sen kokoamiseen on hyodynnetty samoja lahteita, kun
opinnaytetyon teoreettisessa viitekehyksessa. Opas tulee antamaan lisaarvoa kohdeyrityksen
markkinoinnin edistamiseen TikTokissa. Tietoperusta on ajankohtainen ja pateva myos muille
kuin kohdeyritykselle. Valmis opas on informatiivinen, selkea ja visuaalisesti miellyttava. Koh-
deyritys saa oppaasta ajankohtaista ja hyodyllista tietoa. Etukateen on vaikea arvioida,
kuinka kauan oppaan tiedot ovat patevia. TikTok on suhteellisen uusi sovellus, mika tekee
siita erittain muuntautumiskykyisen. Mikali TikTokin konsepti sailyy samana, oppaaseen koo-
tut tiedot ovat voimassa jopa useiden vuosien ajan. Vaikka sovellukseen tulisi muutoksia ja

uusia ominaisuuksia on yleisella tasolla kootuista ohjeista silti hyotya.

Aiheen syvallisen tarkastelun jalkeen voidaan todeta, etta monimutkaisen algoritmin ansiosta
TikTok mahdollistaa orgaanisten nayttokertojen saamisen muita sosiaalisen median kanavia
tehokkaammin. Algoritmi korostaa suosittua ja osallistavaa sisaltoa, mika johtaa siihen, etta
trendaavia aania ja videokonsepteja sisaltavat videot saavan muita enemman nayttokertoja.
Humoristinen kayttajalahtoinen sisalto toimii hyvin sovelluksessa. Jotta TikTok -markkinointia
voidaan kehittaa tulevaisuudessa, on otettava huomioon monia asioita. Sitoutuneella markki-
noinnilla TikTokissa saadaan aikaan pitkakestoisia asiakassuhteita ja tavoitetaan uusia kulut-

tajia. Kohdeyrityksen kannattaa siis panostaa TikTok-markkinointiin myos jatkossa.
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0) | Johdanto

Riinnostaako markkinoinnin tehostaminen TikTokissa, onko
ideat vahissa tai tuntuuko alkuun paaseminenkin haastavalta?
Ei syyta huoleen! Tama opas on tehty sinua varten.

Opas on suunnattu markkinoinnin, erityisesti TikTokin,
parissa tyoskenteleville nyKkyisille ja tuleville tyontekijoille.
Opas on Koottu yleiselli tasolla Kiyttien esimerkkeja
Kosmetiikkaverkkokaupan kohderyhmasti ja tuotteista.

Oppaassa kiydaan liapi tekijoita, jotka ovat oleellisessa osassa
onnistunutta TikTok-markkinointia. Esitellaan myoés
vaikuttajien ja maksetun mainonnan tacjoamia
mahdollisuuksia. Oppaan lopussa tarkastellaan TiKTokin
tulevaisuutta markKkinoinnin kanavana.

40



1

02 Tunne Kohderyhmiisi

Kohderyhman tunteminen on oleellisessa osassa onnistunutta
TikTok-markkinointia. Kohderyhman tunnistamiseen voi
Kayttaa apuna yrityksen dataa asiakKkaista. Ota huomioon, etta
asiakaspersoonat voivat olla hyvinkin erilaisia.

Ota selvii, mita Kohderyhmiisi edustajat etsivit TikTokista ja
minkalaisen sisillén parissa he voisivat viihtya. Mieti, mita
videosi voisivat tagjota kohderyhmaille.

Oletkaunis.fi pyrkii tavoittamaan Kauneudesta, meikkaamisesta
Ja ihonhoitotuotteista Kiinnostuneita. Kyseisen kohderyhman
edustajia ovat esimerkiksi nuoret aikuiset, jotka ovat
kiinnostuneita kosmetiikasta. Arvgjen perusteella Kohderyhmaia
ovat myds kotimaisuutta, ekologisuutta ja vastuullisuutta
arvostavat henkilot.

e ELISA ESIMERKKI

PROFIILI KIINNOSTUKSEN KOMTEET

o IKka: .24 ‘ ¢ Kkauneus
o Asuinpaikka: Espoo o trendit
¢ Sukupuoli nainen ¢ hiukset

¢ Ammatti: Kosmetologi o muoti

OSTOPAATOKSEEN
KOMMUNIKOINTI VAIKUTTAVAT TEKIJAT
o aktiivinen sosiaalisessa ¢ hinta
mediassa ¢ ekologisuus
e seuraa useita vaikuttajia ja e laatu
Kosmetiikkabrandeja
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03 Videokonseptit

Kokeile erilaisia videokonsepteja selvittiiksesi minka
tyylisista videoista, kohderyhmiisi edustajat pitavat
eniten. Toteuta parhaiten performoivien videokonseptien
videoita vuorotellen. Nykyain myoés kuvakarusellit ovat
suosittu sisilltémuoto TikTokKissa.

Helpot vinkit ja tutoriaalit ovat erityisen suosittuyja
videokonsepteja kauneusalalla. VinkKkivideot ovat
toimineet hyvin myés Oletkauniin tililla. Toimivaus
perustuu siihen, etta Katsgja seka oppii jotakin uutta ja
hyoédyllista etta viihtyy videon parissa. Voit Kertoa
esimerkiksi, miten tuotteesi helpottaa kuluttajan arkea tai
muita kiinnostavia faktgja. Taillaisia videoita tallentaan
paljon, jotta vinkkeihin voidaan palata.

ERILAISIA VIDEOKONSEPTEJA

vinkkivideo

VINKKEJA
HIUSTENHOITOON:

e testivideo

story time

Oikeilla tuotteilla ja hiust...
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04 Trendit

Nyoédynna TiKTokissa Kullakin hetkella trendaavia aania
Ja videoideoita. TikTokin algoritmi suosii suosittyja
aaniraitgja eli video saa enemman niyttokertoja. Oleellista
on joukosta erottautuminen positiivisella tavalla. Keksi
Kuhunkin trendiin oma Kilpailijoita omaperiisempi tai
hauskempi idea.

Trendit voidaan liittid myoés vauodenaikoihin tai
Juhlapyhiin. Esimerkiksi Kesilla voit tehda videon Kesan
must-have tuotteista. Ennen joulua puolestaan voit antaa
seuraajillesi yrityksesi tuotteista Kehiteltyja
Joululahjaideoita. Voit myods vinkata Kiynnissa olevista
alennusmyynneisti esimerkiksi trendaavaa aanta
Kayttaen.

Oletkauniin seuraajat viihtyvit trendeihin liittyvan
sisallon parissa. Alla pari esimerkkia humoristisista
videoista, joista seuraajat tykkasivat. Trendeji kannattaa
hyodyntia sisillontuotannossa myos jatkossa.

Kiinnitetty | . ’1'" .

Rusketus 9
minu USSR

Huonot meikkipaivat F

Torstait #oletkaunisfi

¥ UUTTA: b.tan ain't no...
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05 Tone of voice

Tone of voice on brandin Adanensivy ja tyyli viestia. Kullekin
yritykselle on maaritelty tone of voice, joka toimii kaiken
viestinnan perustana. Asiakaspersoonia voi Kiyttai apuna
tone of voicen maarittelyssi. Kun ihanteellinen
asiakaspersoona on tiedossa, voidaan miettii ja tutkia sita,
millia danensavylli he haluavat Kuulla brandin viestivan.

Tone of voicen tulee olla yhteniinen kussakin
viestintikanavassa. Jos eri Kanavissa pyritaian
tavoittamaan erilaisia asiakaspersoonia, voit Kiyttaa eri
aanensavyji. Esimerkiksi TikTokissa voit viestia
Kevyemmin ja arkisemmin Kuin virallisessa
mediatiedotteessa.

Oletkauniin tone of voice on asiallinen mutta leikkisa.
Lainasangja kaytetaan harkitusti. TikTokissa Oletkaunis
viestii muita kanavia rennommin.

Kuka meni uimaan
kasvovoiteeseen ilman
lupaa? &

Prog

o
o =%

»éll\i w

nen‘on
sunterapiaa
>

> 1742

Kaikki Ecotools tuotteet -...  Vastustamaton koostumu... Aiemmassa videossa esit.. ~ Me ymmarramme &% ...
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06 Tyylijaaikataulutus

Tee kiinnostavaa sisaltoi, joka tuo Kuluttajalle arvoa. Pyri
tekemaan samantyylisia videoita kun yksityishenkilot. Rento
sisilto toimii TikTokissa paremmin Kuin tarkkaan suunniteltu.

Tee videoista hauskoja tai informatiivisia Kiinnostavalla tavalla.
Kun ensimmaiiset Katsgjat Katsovat videon loppuun asti TikTok
nayttia sita todennikoéisemmin myos muille Kayttijille.
Viihdyttivyys ja samaistuttavuus ovat tirkeinta.

Luojulkaisuaikataulu. Pyri vahintain yhteen julkaisuun viikossa.
Jos ideoita ja aikaa sisallontuotantoon on, pyri 2-3 videoon
viikossa. Aktiivisimmat kiy ttijit julkaisevat useita videoita
paivitiiain.

RuskclusQ
mu:uun'ssa; i

calling all pink lovers V.
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07 Rasvata omaa yhteiséoa

TikTokissa yhteisomanagerointi tarkoittaa kommentoinnin
seuraamista julkaisuissa ja mainoksissa ja niihin seka tuleviin
Yksityisviesteihin vastaamista. Seuraa tilgja, joista saat
inspiraatiota tulevaan sisaltoon

Ole aktiivinen. TykKkaa ja kommentoi seurattaviesi ja muiden
samantyylista sisaltéa luovien tilien julkaisyja. Keskustele.
MikKili videosi saa kommentte¢ja vastaa niihin ja keskustele
seuraajiesi kanssa. TikTok suosii sisaltéi, joka saa paljon
reaktioita (tykkaykset, kommentit, tallenukset & jaot)

Tee yhteistyota yrityksen aihepiiriin kuuluvien vaikuttajien
Kkanssa. Heidan seuraajissaan on todennikoisesti myos
yrityksesi Kohderyhmaa. Voit toteuttaa esimerkiksi kaupallisen
Yhteistyon vaikuttajan kanssa ja sopia hinen Kanssaan
seuraajien ohjaamisesta tilillesi

OLET O
KAUNIS.x
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08 Maksettu mainonta

Kokeile maksettua mainontaa TikTokissa. Aloita mainoksen
Julkaisu maarittelemailli sen tavoite ja Kohderyhma. Mainos
Kannattaa Kohdentaa tutulle kohderyhmaiille tai muille
potentiaalisille asiakKaille lahelld kohderyhmaa. Maarittele
budjetti ja, miten mainos kiy ttai budjettia.

Erityisesti Z-sukupolven edustajat pyrkivat valttamaan
perinteisiia mainoksia, mista johtuen myés mainosvideoiden
Kkannattaa olla kohderyhmain ja kanavan tyypillisen ilmeen

mukaisia ja puhuttelevia.

Maksetun mainononnan muotgja on TikTokissa talla
hetkella saatavilla viisi erilaista: Top Views, Brand
Takeover, merkkiefektit, brandatyt hashtag haasteet seka
In-feed mainokset. Valitse vaihtoehdoista yritykselle
toimivin tai Kokeile eri muotgja toimivimman 1oy tamiseksi.
Voit toteuttaa TikTokissa maksetun mainonnan eri muotoja
myos, vaikka tilille ei aktiivisesti tuotettaisi uutta sisaltoa.
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09 TiKkTokin tulevaisuus

TikTokin tulevaisuuden nikymien uskotaan olevan
positiiviset. Sovellus on Kasvattanut suosiotaan jatkuvasti
vuosien ajan. Suomalaisista (1,3milj.) Tik Tokin Kayttajasta 68%
on 18-34 vuotiaita mutta sovelluksen ennustetaan leviivan
entisti enemman myos ikianty van vaeston Kiayttoon.

TikTok on saavuttanut aseman innovatiivisena sosiaalisen
median kanavana, joka tarjoaa mahdollisuuden lyhyiden
videoiden jakamiseen ja katsomiseen. TikTok mahdollistaa
orgaanisten niyttokertgojen saamisen muita sosiaalisen median
Kanavia tehokkaammin. Sovellus kehittyy koko ajan ja
Kay ttajille tulee jatkuvasti uusia mahdollisuuksia ja toimintoja.
TikTokiin panostaminen siis kannattaa!

\\I,/
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